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前言

　　每个人都曾经有过许许多多的梦想，我也不例外。
在我年轻时，最大的梦想是能够进入名校就读MBA、EMBA。
因为总有一种感觉，假如能够考入名校，与一些优秀的人才进行交流与沟通，将会给我人生带来新的
起点。
但在真正考入中欧国际工商学院的那一刻后，我便改变了我的想法，或许这才是通过上中欧EMBA给
我最大的收获。
　　记得我在中欧国际工商学院上EMBA时，给我感触最深的就是案例分析法。
它更多的是教我们一种思路，一种思考问题的方法，让我们自由扩散灵感。
读过MBA、EMBA的学生都知道，它真正的价值在于毕业后你能够学到一个系统的思维方式以及解决
问题的方法。
要想花钱混个MBA或EMBA就能提高工资或收获财富的话，我想，在未来各位后辈的人生路就走错了
。
　　从中欧国际工商学院毕业后，我不断地通过更多的工作实践来整合及丰富我的知识系统。
现在，终于在工业品行业有了自己的一套理论。
我坚信在以后，我所追求的更大梦想：“成立中国工业品营销研究院”一定能够得以实现。
通过我们多年的研究，目前在我们IMSc（工业品营销研究院）中，项目型营销18个系统、大客户四大
系统、4E营销理论等，都被广大企业所运用着，并且帮助企业快速地提高业绩。
这正是我们所希望并且需要的结果，而本书《项目型销售经典案例剖析》正是项目型营销系统里的一
部分。
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内容概要

《项目型销售经典案例剖析》是一本经典的案例书籍。
是结合了多年丰富的咨询经验所总结出来的，每个案例都非常的生动，并且适合工业品企业读者参考
，相信这本书能够帮助企业快速地提高业绩，其中的奥秘需要读者细心地去解读和分析，才能总结出
其中的道理。
下面就让我们一起走进这本具有珍藏价值的书籍。
    本书共分为十章，采取了总分总的形式进行概括。
    第一章  经典案例：企业未来最好的引航。
全章分四小节，第一节讲述的是工业品企业营销的重头戏：项目型销售；第二节讲述的是六大剖析项
目型销售案例的理由；第三节讲述的是项目型销售案例剖析的五大步骤；第四节讲述的是企业应该思
考案例的四大关键问题。
    第二章  不可忽略的敲门砖：项目立项。
本章是案例分析，主要用两个案例来进行分析，第一个是涉道小崔的感悟；第二个是暗度陈仓“王小
帅”。
    第三章  寻找关键中的关键：初步接触。
本章是用两个案例来进行分析，第一个是张宝山的四大法宝；第二个是深度接触“连环局”。
    第四章  依葫芦画瓢的思考：方案设计。
本章是用两个案例来进行分析。
第一个是黎老传授的独门秘诀；第二个是忽悠大师“林哥”的失策。
    第五章  创造奇迹的方式：业绩展示。
本章是用两个案例来进行分析，第一个是黄翠花的奇迹事件；第二个是犯了不该犯的大忌：陈冲的自
大。
    第六章  50％成功率的魅力：方案确认。
本章是用两个案例来进行分析，第一个是“配合计”团队作战的再现；第二个是“黑寡妇”的点头。
    第七章  诸葛亮的仙丹妙药：项目评估。
本章是用两个案例来进行分析，第一个是鼎唐公司的政策；第二个是标杆的诱惑。
    第八章  避开价格战的武器：合同谈判。
本章是用两个案例来进行分析，第一个是背后“老巫婆”的故事；第二个是调虎离山的“旅游签单”
。
    第九章  永远的朋友战略：签约成交。
本章是用两个案例来进行分析，第一个是张小丰的战略布局；第二个是交货时间“将计就计”。
    第十章  项目型销售实践中容易忽视的十大错误。
对全书进行了总的概述。
    本书是一本具有实践意义的案例书籍，它区别于传统的营销理论书籍，具有很强的可读性，有利于
读者吸收和运用。
是适用工业品营销市场参考的书籍。
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书籍目录

第一章　经典案例：企业未来最好的引航    成功的案例是企业学习的好榜样，失败的案例是企业必须
要注意的环节；只有把握住其中的关键，吸取精华，真正运用到自己的销售中去，才能让企业走的更
好更远。
案例，不管成功还是失败的，永远是现实社会中最好的老师。
经典，更加值得我们用心去体会和珍藏。
惟有品悟，才对得起历史给我们最大的忠告。
　1、工业品企业营销的重头戏：项目型销售　2、六大剖析项目型销售案例的理由　3、项目型销售案
例剖析的五大步骤　4、企业应该思考案例的四大关键问题第二章　不可忽略的敲门砖：项目立项　
　谈恋爱找错了女朋友，后面分开的机率结果都能想得到。
在项目型销售当中，立项的最终目的是成为客户选定的候选供应商，做好后面销售阶段的铺垫。
要是项目立错了项，人力、财力自然会令企业项目成为负担。
项目立项不仅仅是能够了解客户信息，能够给客户留下好的第一印象，更能够让客户知道产品/服务带
给它的价值，更重要的是项目立项的目的是能够为了能向下一个环节迈进。
　1、涉道小崔的感悟　2、暗渡陈仓“王小帅”第三章　寻找关键中的关键：初步接触　　并不是所
有客户方的人员都是我们要联络的对象，只有能够帮助我们推进销售流程，拿下销售项目、获得销售
订单有帮助的人员才是我们的客户方联络对象。
因此，是否正确找到关键人物对我们进行项目型销售的成功与否影响非常大。
初步接触的最终目的就是从大海中寻找到真正的金钥匙。
　1、张宝山的四大法宝　2、深度接触“连环局”第四章　依葫芦画瓢的思考：方案设计　　客户对
我们提出要方案设计的要求，某种意义上说是为了考察我们是否具备完成项目的能力。
竭尽全力完成我们的解决方案，并且通过不断的沟通，完善我们的设计方案，是方案满足客户的要求
。
这可以帮助我们在客户面前显示我方在方案设计方面的优势，展现我们的工作风格和尽心尽力为客户
服务的工作态度。
　1、 黎老传授的独门秘诀　2、忽悠大师“林哥”的失策第五章　如何创造奇迹的方式：业绩展示　
　通过业绩展示，使客户发现需求结构中存在的问题，进行取舍，调整需求。
在引导客户明确需求的过程中，进一步把握客户需求，使其采购标准向有利于我们的方向发展。
关键要发现客户最为关心的内容，即关键采购标准。
如果能够在客户的关键采购标准上获得高分，将使我们的竞争优势大大加强。
是项目推进的重要阶段。
　1、黄翠花的奇迹事件　2、犯了不该犯的大忌：陈冲的自大 第六章　50%成功率的魅力：方案确认
正式设计方案的确认是我们所提交的最重要文件，它展现我方对客户采购项目的看法。
在将正式初步设计方案提交给客户之前，务必再一次检查设计方案的内容是否符合客户招标通知书的
要求，避免由于疏忽导致提交的方案不能符合客户的采购标准，导致我方无法通过招标筛选。
　1、“美人计”团队作战的再现　2、“黑寡妇”的点头 第七章　诸葛亮的仙丹妙药：项目评估　　
对我们来说，想要让销售流程继续向前推进，进入下一阶段，唯一的成功标准就是：顺利通过项目评
估，成为客户的首选供应商。
想要通过项目评估，就要知道项目评估的标准是什么。
请注意，项目评估与招标初选不同的地方在于：尽管项目评估和招标初选都会有十分明确的评选维度
，但是，对于招标初选，评分的标准比较客观，而项目评估时主观因素占据着整个评估过程。
也就是说，项目评估小组成员对我们公司和方案的态度将会决定我们是否能够从本轮中胜出。
如果能够获得项目评估小组对我们的倾向性态度，那就表明我们已经成为客户的首选供应商。
　1、鼎唐公司的牛B政策　2、标杆的诱惑 第八章　避开价格战的武器：合同谈判　　合作谈判所必
须要遵守的原则就是：让客户变成我们的长期合作伙伴。
要想成为长期的合作伙伴，最好的办法就是让双方都成为交易的赢家。
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换句话说，我们与客户在协商之后，都应该觉得各自获得了成功，这才是真正的谈判高手。
　1、背后老巫婆的故事　2、调虎离山的“旅游签单” 第九章　Forever Fiend战略：签约成交签约，
将成交条件以明确的、有法律保障的方式陈列出来，意味着这个阶段的顺利结束，意味着整个销售流
程的圆满完成，也意味着我们获得了该销售订单。
尽量发展双方的合作关系，保证后续的接触仍然可以顺利进行。
　1、张小丰的战略布局　2、交货时间“将计就计” 第十章　项目型销售实践中容易忽视的十大错误
附录　一、工业品营销研究院简介　二、两大核心——“培训和咨询”IMSC（工业品营销研究院）图
书目录
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章节摘录

　　第一章　经典案例：企业未来最好的引航　　引言　　成功的案例是企业学习的好榜样，失败的
案例是企业必须要注意的环节。
只有把握住其中的关键，吸取精华，真正运用到自己的销售中去，才能让企业走得更好、更远。
案例，不管成功还是失败的。
永远是现实杜会中最好的老师。
经典，更加值得我们用心去体会和珍藏。
唯有品悟，才对得起历史给我们的最大的忠告。
　　第一节　工业品企业营销的重头戏：项目型销售　　一、FAB的缺陷　　FAB法，是推销员向顾
客分析产品利益的好方法。
FAB销售陈述，即在进行产品介绍、销售政策（进货政策）、销售细节等表述的时候，针对客户需求
意向，有选择、有目的地对理由进行逐条解释。
　　F指属性或功效（Features或Fact），即自己的产品有哪些特点和属性，例如：“在功效相同的产品
中，它是最轻的电子发动机，只有10磅重。
”

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<项目型销售经典案例剖析>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


